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Este estudio surge para diagnosticar el proceso comercial de la empresa agrosoltec 
s.r.ltda, que fue fundada en mayo de 1998 en la ciudad de Cajamarca, con capital propio 
aportado por sus socios. Es una empresa que comercializa y distribuye todo tipo de 
productos para la agricultura y ganadería siendo su ámbito de operaciones central en 
toda la Región Cajamarca, teniendo como otra ubicación a Chiclayo, la cual será 
estudiada en el presente trabajo. Los procesos comerciales son realizados de forma 
tradicional, es decir, inicia una vez que el cliente ingresa hasta que recibe el producto, 
implica que tanto el de logística y el vendedor verifiquen si existe un producto y la 
organización de estos, también la realización de las operaciones de orden de compra, 
ingreso a almacén, pedidos y ventas no cuentan con un adecuado procesamiento de datos 
lo que implica un tiempo prolongado en el proceso e interrumpiendo posibles 
actividades a realizar. Además, no se cuenta con reportes que ayuden a gerencia a 
mejorar el proceso comercial en la empresa. La empresa atraviesa por un proceso de 
mejora que implica que su control de inventario aún no es el adecuado, debido a que no 
se tiene un manejo de sus productos para saber que presentaciones se han comprado, 















A Dios por brindarme la vida y ayudarme a lograr afrontar cada momento en la 
realización de este trabajo de investigación. 
 
A mis padres Genaro Eneque y María Vásquez por su apoyo, amor y confianza, con 
los consejos de mi hermano Carlos Eneque. Por cada día transmitirme nuevas cosas que 
aprender y prepararme para un futuro mejor. 
 
A la pastoral juvenil Campodónico por permitirme ser parte de esa gran familia 


























A Dios por brindarme la vida, a mis padres Genaro Eneque y María Vásquez por su 
apoyo, amor y confianza, con los consejos de mi hermano Carlos Eneque. Por cada día 
transmitirme nuevas cosas que aprender y prepararme para un futuro mejor. 
 
A mi asesor Carlos Chirinos y al coordinador de sistemas, Christian Dios, por el 
apoyo en este trabajo de investigación. 
 
A la Universidad Tecnológica del Perú por el apoyo en mi formación personal y 
profesional. 
 








RESUMEN ..................................................................................................................... iii 
DEDICATORIA............................................................................................................. iv 
AGRADECIMIENTO .....................................................................................................v 
ÍNDICE .......................................................................................................................... vi 
ÍNDICE DE TABLAS Y FIGURAS ............................................................................ viii 
INTRODUCCIÓN ...........................................................................................................1 
1. MARCO TEÓRICO REFERENCIAL ..................................................................2 
1.1. Antecedentes ....................................................................................................2 
1.1.1. Ámbito Internacional ...................................................................................2 
1.1.2. Ámbito nacional ...........................................................................................4 
1.1.3. Ámbito Regional ..........................................................................................7 
1.2. Planteamiento del problema ...........................................................................8 
1.2.1. Ámbito Internacional ...................................................................................8 
1.2.2. Ámbito Nacional ........................................................................................ 10 
1.2.3. Ámbito Regional ........................................................................................ 11 
1.2.4. Ámbito institucional................................................................................... 11 
1.2.5. Variable Dependiente: El proceso comercial .............................................. 12 
1.3. Objetivos de la investigación ......................................................................... 13 
1.3.1. Objetivo general ......................................................................................... 13 
1.3.2. Objetivos específicos .................................................................................. 13 
2. METODOLOGÍA ................................................................................................ 14 
2.1. Tipo de investigación ..................................................................................... 14 
2.2. Diseño de investigación ................................................................................. 14 
2.3. Variables y operacionalización ..................................................................... 14 
2.3.1. Variable dependiente: El proceso comercial .............................................. 14 
2.4. Población y muestra ...................................................................................... 15 
2.4.1. Unidad de análisis ...................................................................................... 15 
2.4.2. Población .................................................................................................... 15 
2.4.3. Muestra ...................................................................................................... 16 
2.5. Técnicas e instrumentos de recolección de datos.......................................... 16 
2.6. Validez y confiabilidad de los instrumentos de recolección de datos .......... 16 
2.7. Métodos y análisis de datos ........................................................................... 24 
3. RESULTADOS Y DISCUSIÓN ........................................................................... 25 
3.1. Resultados de la investigación ....................................................................... 25 
3.2. Discusión de los resultados ............................................................................ 43 
vii 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ............................................................ 49 
Conclusiones ............................................................................................................... 49 
Recomendaciones ....................................................................................................... 50 
REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS .......................................................................... 51 
ANEXOS ........................................................................................................................ 53 
Anexo 1: Ficha de Investigación .................................................................................. 53 






ÍNDICE DE TABLAS Y FIGURAS 
 
ÍNDICE DE CUADROS 
Tabla 1. Indicadores del proceso comercial ...................................................................... 13 
Tabla 2. Esquema de investigación ................................................................................... 14 
Tabla 3. Operacionalización de variable y ........................................................................ 15 
Tabla 4. Técnica de recolección de datos .......................................................................... 16 
Tabla 5. Tabulación de datos ............................................................................................ 24 
Tabla 6. Análisis de datos ................................................................................................ 25 
Tabla 7. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 1 .................................................. 26 
Tabla 8. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 4 .................................................. 27 
Tabla 9. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 3 .................................................. 28 
Tabla 10. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 7 ................................................ 29 
Tabla 11. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 10 .............................................. 30 
Tabla 12. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 8 ................................................ 31 
Tabla 13. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 9 ................................................ 32 
Tabla 14. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 10 .............................................. 33 
Tabla 15. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 2 ................................................ 34 
Tabla 16. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 5 ................................................ 35 
Tabla 17. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 6 ................................................ 36 
Tabla 18. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 2 ................................................ 37 
Tabla 19. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 5 ................................................ 38 
Tabla 20. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 14 .............................................. 39 
Tabla 21. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 11 .............................................. 40 
Tabla 22. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 12 .............................................. 41 
Tabla 23. Escala de resultados obtenidos de la pregunta 13 .............................................. 42 
 
 
ÍNDICE DE FIGURAS 
 
Figura 1. Intervención en el proceso comercial – Características ...................................... 12 
Figura 2. Factores influyentes de comportamiento de compra........................................... 12 
Figura 3. Resultados tabulados en Excel de las preguntas formuladas. .............................. 22 
Figura 4. Resultados tabulados en Excel de las preguntas formuladas para el conocimiento 
de su varianza .................................................................................................................. 22 
Figura 5. Origen Indicadores. ........................................................................................... 23 
Figura 6. Ponderado Indicadores. ..................................................................................... 23 
Figura 7. Resultados generales ......................................................................................... 23 
Figura 8. Ponderado ......................................................................................................... 24 
Figura 9. Distribución porcentual - Eficiencia del procesamiento de datos al realizar una 
orden de compra .............................................................................................................. 26 
Figura 10. Distribución porcentual - Eficiencia en el procesamiento de datos al realizar la 
compra ............................................................................................................................. 27 
Figura 11. Distribución porcentual - Eficiencia en el manejo de la búsqueda de productos 
para la realización de la nota de pedido ............................................................................ 28 
Figura 12. Distribución porcentual - Capacidad de detectar cuando un producto se 
encuentra en stock ............................................................................................................ 29 
Figura 13. Distribución porcentual - Capacidad de consultar los pedidos que se han 
realizado y en qué estado se encuentran ........................................................................... 30 
ix 
 
Figura 14. Distribución porcentual - Capacidad de consultar los productos en cualquier 
momento .......................................................................................................................... 31 
Figura 15. Distribución porcentual - Capacidad de realizar sus pedidos en cualquier 
momento .......................................................................................................................... 32 
Figura 16. Distribución porcentual - Capacidad de consultar los pedidos que se han 
realizado y en qué estado se encuentran ........................................................................... 33 
Figura 17. Distribución porcentual - Eficiencia del procesamiento de datos al realizar el 
ingreso a almacén............................................................................................................. 34 
Figura 18. Distribución porcentual - Adecuado control de inventario en el sistema actual 35 
Figura 19. Distribución porcentual - Capacidad de detectar a tiempo cuando un producto 
necesita reabastecimiento de existencias .......................................................................... 36 
Figura 20. Distribución porcentual - Eficiencia del procesamiento de datos al realizar el 
ingreso a almacén............................................................................................................. 37 
Figura 21. Distribución porcentual - Adecuado control de inventario en el sistema actual 38 
Figura 22. Distribución porcentual - Eficiencia en el tiempo para realizar el inventario .... 39 
Figura 23. Distribución porcentual - Eficiencia en la búsqueda de pedidos, compras y 
ventas .............................................................................................................................. 40 
Figura 24. Distribución porcentual - Eficiencia en la búsqueda de proveedores, clientes y 
almacén ........................................................................................................................... 41 
Figura 25. Distribución porcentual - Eficiencia en la obtención de reportes con diferentes 






La presente investigación tiene una gran relevancia, ya que se estudiará el estado 
actual del proceso comercial en la empresa Agrosoltec, permitiendo conocer las 
necesidades actuales y posibles problemas que puedan existir en la organización que 
esté impidiendo realizar adecuadamente las funciones de cada trabajador, esto ayuda 
a buscar posibles soluciones que ayuden a mejorar la realización de sus actividades 
aportando en su estructura organizacional, dejando clientes satisfechos, y aumentando 
la productividad de los trabajadores. Además, la investigación ayudará a generar un 
estándar en el proceso comercial estudiando antecedentes, permitiendo que se aplique 
la futura solución a otras empresas mejorando sus capacidades. 
 
Las limitaciones que se presentaron a lo largo de la investigación fue en primer 
lugar la disponibilidad de información cuando se requiere, debido a ciertos 
inconvenientes con respecto al tiempo. En segundo lugar, el acceso a información 
confidencial, ya que se mantienen reservados por los criterios de la empresa. Y 
finalmente, la empresa se encuentra en dos ubicaciones. La lejanía de la entidad 
central, dado que se encuentra en Cajamarca, a diferencia a la ubicación de Chiclayo. 


















1. MARCO TEÓRICO REFERENCIAL 
 
1.1. Antecedentes  
Los sistemas informáticos brindan la capacidad de poder establecer un adecuado 
ofrecimiento de servicios integrando tecnologías que aporten valor a cada necesidad, lo 
que implica una mejora en las actividades que puedan ser realizadas en cada proceso. 
En la actualidad, se están implementando estos sistemas en las empresas debido los 
beneficios que estos poseen para los procesos de negocio. De manera que existen 
investigaciones referentes al proceso comercial de diferentes instituciones, se ha 
recolectado algunas de las existentes en 3 ámbitos: internacional, nacional y regional. 
1.1.1. Ámbito Internacional 
La calidad en un sistema es un factor importante para la generación de valor, teniendo 
un seguimiento sobre ello y una mejora continua, a fin de satisfacer a los usuarios. Esto 
se logra mediante un análisis que apoyará al surgimiento de nuevas ideas que aportarán 
a la implementación de un sistema. 
Rozalén (2015) en “Análisis y diseño de una web de ventas de productos” tiene como 
principal punto la calidad para el desarrollo de un software en plataforma, en ese caso 
para Botijoshop. Debido a que ya ha contado con un sistema web, se ha enfocado en 
estudiar dicha estructura para adecuarlo a las necesidades actuales de los clientes, 
desarrollando una nueva página web que permita sustituir la anterior, eligiendo ruby, 
sass, mysql, two step view, mvc y singleton, con metodología kanban, concluyendo la 
necesidad de analizar y utilizar herramientas que permitan una adecuada construcción 
de un sistema.  
En este caso mediante la plataforma web se requiere que las ventas tengan resultados 
prácticos, por ello la forma de ofrecer los productos es mediante su identificación para 
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que los usuarios puedan comprar según su criterio. Es importante ya que favorece a 
comprender como el estado comercial implica generar cambios, mediante ciertas 
herramientas que logren dar buenos resultados, como mysql, y la arquitectura mvc que 
se utilizará para la implementación de este sistema. Dicha arquitectura facilitará la 
modificación de acuerdo con la necesidad, debido a que se divide por capas. 
De tal modo, Yarza (2015) en “Diseño e implementación de una web de compra-
venta de artículos falleros” se enfoca en dar la función de publicar y mostrar los anuncios 
de manera pública para atraer a más personas al proceso de ventas, teniendo como 
condición ser usuario registrado para su utilización. Las tecnologías que se utilizaron 
como parte de su desarrollo son php, framework Slim y MySQL. 
“El propósito es ofrecer un lugar de venta público para todas aquellas personas que 
deseen vender sus artículos falleros. (…) un lugar donde poder encontrar artículos de 
ámbito fallero para todas aquellas personas que necesiten obtener cualquiera de estos.” 
(Yarza, 2015, p.10) 
Un portal que permita que los usuarios puedan vender sus productos mediante un 
registro, es la forma en que los procesos se mejoran y se adecuan en parte de las 
necesidades comerciales, dando la facilidad y posibilidad de obtener lo que se desee. En 
este caso de artículos falleros que son demandados por personas involucradas en la fiesta 
valenciana, reciben una atención de acuerdo con lo que requieran. El aporte es el cambio 
que se genera por la necesidad de dar nuevos campos que permitan lograr la 
colaboración para vender utilizando tecnologías abiertas, las cuales ayudan a la creación 
de la web. 
Del pasar del estado actual de un proceso hasta adquirir disminuir su tiempo, tendrá 
como producto el mejoramiento de las tareas a realizar. Las empresas deben de adoptar 
el pensamiento de generar aporte a sus procesos invirtiendo en sistemas que les 
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proporcione valor logrando que se tenga un control adecuado en su estructura 
organizacional. 
Espin (2015) en su investigación relacionada con la implementación de una solución 
tecnológica que logre que sus procesos estén ordenados, tiene como objetivo agilizarlos, 
teniendo un mayor control sobre ellos. Entre los puntos que ofrece en su propuesta de 
solución está el de la adquisición de un ERP que integre los procesos de la PYME 
enfocándose en controlar el proceso comercial. Concluye los nuevos sistemas y 
tecnologías son importantes para el crecimiento de las PYMES y que para su adopción 
se requiere de inversión lo cual en ciertas empresas se desconsideraría como desventaja 
por no contar con suficiente capital humano que ayude a desarrollar las tareas necesarias. 
Se evidencia que lo investigado es relevante debido a que se aplica tecnología que se 
oriente a integrar los procesos de negocios, de modo que se emplee un manejo de 
adopción de estos, lo que ayudaría a una adecuada competitividad de la empresa. 
Sabiendo que el sistema cooperará con el deber de la empresa, logra fomentar que las 
empresas tengan un mayor crecimiento.  
 
1.1.2. Ámbito nacional 
Saavedra (2015) en su estudio, presenta como objetivo el de crear una aplicación que 
admita tener un control de pedidos que se realicen mediante la web para la empresa 
Agroindustria La Molina S.A.C., haciendo que el cliente solicite por medio de internet 
y que el encargado de reservas pueda dar el seguimiento para la atención. Se usó Joomla 
y extensiones para el carrito de compras. Obtuvo como resultados que el tiempo de 
solicitar pedidos disminuyó, y dio lugar al dominio sobre estos. Recomienda que se 
analice bien los requerimientos y a la empresa, evaluar la tecnología a utilizar y realizar 
un adecuado mantenimiento al sistema. 
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Esta tesis es notable ya que se caracteriza en estudiar desde un enfoque de facilitación 
el control de las compras vía web, lo que permite una mejor captura de los procesos 
desde su petición hasta su entrega, y aportando a dar soporte a la información de los 
procesos existentes, optimizando recursos de la empresa. El carrito de compras hará 
posible la captación de los productos para luego poder ser solicitados si es que se 
requiere, dando oportunidad a la agregación o eliminación de los artículos. 
Ciertamente, algunas entidades se encuentran en desarrollo, por lo que su 
información va creciendo, y necesita ser más manejable, lo que requiere que se disponga 
de ciertas herramientas que lo permitan, que aporten en su estructura de funciones, para 
que se desarrollen adecuadamente sus actividades, y se lleven a cabo de acuerdo con sus 
objetivos empresariales. 
Bada y Rivera (2014) en su investigación que se relaciona con “Implementacion de 
un sistema de gestion comercial para mejorar el control de inventarios en la empresa el 
obereño s.a.c.”, siendo su objetivo enriquecer el control de inventarios de la empresa 
estudiada mediante una aplicación que permita su gestión comercial. Su resultado fue 
que el sistema si ayuda a mejorar su control de inventarios. Sus recomendaciones están 
en además de aplicar tecnología en inventarios, se tenga en cuenta su aplicación en otras 
áreas, preparar a los empleados para que utilicen correctamente el sistema, lo que 
favorece en el tiempo de procesamiento. Tener en cuenta que conforme vaya creciendo 
la información se requerirá de nuevas características en el hardware. 
Se alcanza a reflejar que entre la captura de las necesidades de la empresa se ha 
tomado en cuenta el del inventario, por lo que tiene una importante participación para 
complementar el área comercial, lo que implica su adecuada gestión para controlar y 
favorecer en el funcionamiento de los demás procesos. Por ello, se identifica que 
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conforme vaya cambiando y/o creciendo la información de la empresa se logra captar 
nuevos requerimientos que necesitarán aportar al desarrollo de este. 
El proceso de ventas conlleva a ciertos puntos que necesitan ser enriquecidos en su 
estructura, por lo que se toma como apoyo de herramientas que colaboren con ello. 
Como se logra notar se tiene un enfoque de funcionalidades que concede a los usuarios 
tener la capacidad de consultar los productos que se tenga disponible, ayudando a elegir 
el deseado con el fin de adquirirlo. 
Assado y Morales (2017) en su tesis relacionada con “el proceso de ventas de la 
empresa comercial Vasgar” posee el objetivo de desarrollar un sistema de gestión 
comercial para mejorar dicho proceso. Para su implementación se hizo uso de la 
metodología rup, el lenguaje de programación php, codeigniter, bootstrap, con librerías 
de jquery y mysql como gestor de base de datos, todo ello con el editor de código 
Sublime Text. Sus resultados fueron satisfactorios, logrando hacer que los procesos se 
realicen de mejor manera concluyendo que el sistema en la entidad es necesario para 
que su proceso de venta sea más rápido. Recomiendan el desarrollo del módulo de 
compras y una aplicación móvil, junto con un fanpage, además de la capacitación al 
personal para funciona el sistema. 
Su tesis es de gran prioridad, ya que se utilizó tecnología bootstrap que será de apoyo 
para conseguir que el diseño sea más flexible, reutilizando ciertos componentes para 
reducir el tiempo de desarrollo de la presentación de la plataforma, llevando a ganar más 
productividad, por lo que se podrá realizar otras tareas en las áreas funcionales de la 
plataforma. Como lenguaje de programación, php, que les permitirá conectarse con la 





1.1.3. Ámbito Regional 
El avance de la tecnología web presenta un cambio evolutivo en como el cliente 
interactúa con los productos. 
Garnique y Guevara (2017) en su estudio basado en “mejorar los procesos de ventas 
y facturación de arroz para el molino “San Nicolás” SRL de la Ciudad de Lambayeque” 
su objetivo está en desarrollar un sistema web que lo permita. Se enfocan en el avance 
tecnológico que otorga la posibilidad de brindar los servicios a los clientes accediendo 
desde internet. 
Este estudio es de gran aporte, debido a que en la infraestructura de negocios lleva al 
funcionamiento de los procesos del cliente con la página web, haciendo notar el catálogo 
de productos en oferta admitiendo que realicen pedidos los clientes y los requerimientos 
de nuevas compras por parte de la empresa, así como las cotizaciones para estos. 
Figueroa y Silva (2016) en su trabajo de investigación relacionado con el comercio 
electrónico, cuyo objetivo fue “Desarrollar una Platafonna [sic] de comercio electrónico 
para optimizar el proceso de ventas de la mediana y pequeña empresa de la región 
Lambayeque”. Utilizó php, como lenguaje para programación, con gestor de base de 
datos postgresql. Hubo un gran resultado en su análisis, considerando rentable el 
proyecto. Concluye que la construcción de la plataforma optimizará los procesos de 
venta de empresas que sean pequeñas y medianas, además de que en nuestra región el 
comercio electrónico crece débilmente, y que se espera que con la implantación de su 
sistema se logre incrementar su uso. 
Es relevante dado que se guía de las necesidades que se tiene en las mype, analizando 
el estado actual de estas, y el hacer accesible la utilización de estos sistemas, pensando 





1.2.Planteamiento del problema 
Actualmente, las empresas ejercen ciertas acciones de cambio en su forma de 
comercializar, debido a que presentan situaciones innecesarias en sus actividades, por 
ello están implementando sistemas que les permita ofrecer sus productos más 
efectivamente mejorando sus procesos de compra y venta, de modo que se obtenga valor 
para cumplir con las expectativas del cliente. 
 
1.2.1. Ámbito Internacional 
Una de las más conocidas en diversos países, “Amazon, la empresa tecnológica que 
marca la pauta mundial en términos de comercialización y Fulfillment (cumplimiento 
de la promesa al cliente), difunde a gritos y con orgullo que ellos, full tecnológicos, 
hacen todo -todo- pensando en el cliente.” (Suárez, 2017, párr. 3). 
Encontrar que los procesos estén diseñados de forma que no se tenga presente al 
entorno es uno de los problemas que una empresa pueda tener. 
“Amazon no tiene ambages en contar su gran secreto (Customer-Centric) por una 
sencilla razón: es muy difícil serlo cuando las empresas han modelado sus  procesos 
pensando en ellas, en sus propios productos, en sus propios canales y en sus propias 
unidades de negocio. Como consecuencia de ello, las interacciones con el cliente son 
rasposas y a veces desagradables.” (Suárez, 2017, párr. 6). 
Amazon ha logrado encontrar la forma en la que las ventas en línea sean agradables 
para el cliente, lo cual ayuda a que tengan una estructura correcta . Esta empresa se 
enfoca en sus clientes, siendo favorecida por su método de realizar los procesos 
comerciales mediante su plataforma web, permitiendo vivir la experiencia de vender y 
facilitar la búsqueda de productos para ser adquiridos. Los aspectos que se pueden 
reflejar en la aplicación de sus formas de trabajo son los resultados eficientes, sabiendo 
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que su sistema les permite dar a conocer lo que ofrecen logrando mantener un nivel alto 
de compradores en el mundo.  
Cada vez más empresas reconocen el valor de la integración de la tecnología a sus 
procesos de negocio, empiezan a vender en línea, generando valor, alcanzando que más 
negocios deseen adquirirlo. “Un caso interesante es el de Costco, la cadena de tiendas 
que cobró popularidad internacional hace un par de décadas con su 
 modelo de membresías y ventas de semi-mayoreo.” (Olivas Peña, 2018, párr. 4). 
El progreso de las empresas en el sector comercial online crece y se debe a la 
captación que se está ejerciendo para mejorar sus procesos. Costco, tiene bien en claro 
que el punto de enfoque para que sus ventas prosperen de una mejor manera es el de 
hacer que sus usuarios utilicen el nuevo sistema. 
“El sector del e-commerce es el brazo del retail con mayor crecimiento. El líder en 
el segmento en Occidente es Amazon pero pronto podría enfrentar rivales cada vez más 
fuertes, como Costco.” (Olivas Peña, 2018, párr. 1). 
La evolución de su manejo de ventas les motiva a fortalecer el estado de persuasión 
para que los clientes utilicen el sistema en línea, resultando una interacción más rápida 
en la compra de lo que se seleccione.  
Al igual que Costco, que se centra en hacer que los clientes utilicen la web, además 
“Adidas espera cerrar algunas tiendas en los próximos años, como parte de una 
estrategias [sic] de negocios hacia un cambio a la venta de más productos en su 
plataforma online, según explicó Kasper Rorsted, director ejecutivo de la firma.” 
(Jaramillo, 2018, párr. 1) 
Buscan atraer a los clientes a su página web para que realicen sus compras, llegando 




“(…) durante el próximo año se espera que el número de tiendas Adidas se contraiga 
ligeramente. “Nuestro sitio web es la tienda más importante que tenemos en el mundo”, 
puntualizó en una entrevista con el diario The Financial Times.” (Jaramillo, 2018, párr. 
2) 
Adidas, está realizando un cambio que le permitirá crecer en el mercado electrónico, 
teniendo que disminuir la cantidad de las tiendas en las que ofrece sus productos. 
La reducción de las tiendas físicas hará que los clientes puedan comprar vía online, 
lo que simplifica la compra de sus productos. Su solución implica que sus compradores 
ganen tiempo en la adquisición de lo requieran. 
 
1.2.2. Ámbito Nacional 
El estado en el que se encuentra el comercio electrónico es un mercado que ofrece 
diversas alternativas para sus consumidores. 
Wong Cencosud al pasar de los años ha presentado distintas necesidades por vender 
sus productos, por lo que ha requerido utilizar sistemas que les aporte una forma de 
brindar al consumidor lo que necesite fortaleciendo su presencia y logrando lo que se 
tenga planificado. 
Metro Cencosud, que también es perteneciente al grupo Cencosud, realiza sus ventas 
vía web, del mismo modo que Wong, lo que le otorga la facilidad de cumplir 
adecuadamente con sus métodos de venta teniendo en claro sus objetivos. 
Una noticia de “El Comercio” el 31 de mayo del 2017, dice que Cencosud tiene la 
dirección de innovar su página web dado que tiene “(…) el foco en la digitalización de 
su negocio. Como parte de ese plan, la empresa está por relanzar su plataforma digital 
de comercio electrónico en el país, contó (…) CEO de Cencosud Perú, en el séptimo 
CEO Leadership Forums(…)” (Economía, 2017, párr. 1). 
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Su solución está en ofrecer de manera más rápida y sencilla lo que necesiten sus 
clientes mediante la realización de pedidos online, lo que permitirá que se obtenga en 
centros de atención lo que se ha solicitado. 
 
1.2.3. Ámbito Regional 
No se ha encontrado empresa que haya implementado un sistema para mejorar su 
proceso comercial, lo que tiene que ver con los recientes avances en la región, para que 
en un futuro más entidades cuenten con oportunidades que les permita desarrollar sus 
actividades con los sistemas. 
 
1.2.4. Ámbito institucional 
Agrosoltec SRL, fue fundada en mayo de 1998 en la ciudad de Cajamarca, con capital 
propio aportado por sus socios. Es una empresa que realiza la comercialización y 
distribución de productos para la agricultura y ganadería siendo su ámbito de 
operaciones toda la Región Cajamarca. Su problema se encuentra desde que inicia la 
compra, con la solicitud que realiza el cliente, en la que refiere a la cotización de los 
productos, lo que hace que el vendedor responda con los precios correspondientes y 
evaluando que tipo de cliente es, ya sea desde una persona normal hasta una empresa 
agroindustrial. Esto implica que el vendedor verifique la existencia de cada producto 
para responder en cada cotización. Entonces el problema en sí que ocurre es que no hay 
un control adecuado del inventario, haciendo que exista un tiempo prolongado para 








1.2.5. Variable Dependiente: El proceso comercial 
a) Características: 













b) Factores Influyentes 
Existen distintos factores que influyen en el proceso de compra, los cuales se 














INICIADOR Es la persona que comienza el proceso de 
compra al sentir una necesidad. 
INFLUENCIADOR Es la persona cuya recomendación o consejo 
ejerce una influencia decisiva en la compra. 
DECISOR Es quien decide sobre algunos aspectos 
esenciales de la compra como qué comprar, 
dónde comprar o cómo comprar. 
COMPRADOR Es la persona que lleva a cabo la compra. 
USUARIO Es la persona que finalmente consume o usa 
el producto o servicio. Suele coincidir con el 
iniciador. 
Figura 1. Intervención en el proceso comercial – Características 
Fuente: Carrasco, 2012, p.30 
Figura 2. Factores influyentes de comportamiento de compra 




c) Modelos. Indicadores de medición 
Tabla 1  
Indicadores del proceso comercial 
 Indicadores financieros de servicios comerciales: 
 Pedidos entregados a tiempo (on time delivery). 
 Pedidos entregados completos (fill rate). 
 Ciclo de la orden de compra (lead time). 
 Documentación sin problemas. 
 Sincronización de la información. 
 
 Indicadores financieros de gestión de inventarios: 
 Días de inventario. 
 Rupturas de inventario (out of stock). 
 Costes de los almacenes reguladores. 
 
 Indicadores financieros de gestión logística: 
 Costes de transporte desde proveedores. 
 Costes de transporte de distribución. 
 Costes logísticos en los puntos de venta. 
 Costes de la logística inversa. 
 Nota. Fuente: Eslava, 2015, p. 417 
 
1.3. Objetivos de la investigación 
1.3.1. Objetivo general 
Describir las características del estado actual del proceso comercial en la 
empresa Agrosoltec 
1.3.2. Objetivos específicos 
1.3.2.1.Definir conceptualmente el proceso comercial.  
1.3.2.2.Identificar las fuentes de información para la recolección de datos de la 
empresa Agrosoltec. 
1.3.2.3.Elaborar los instrumentos de recolección de datos. 
1.3.2.4.Recolectar los datos a través de los instrumentos elaborados. 
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2.1.Tipo de investigación 
La presente investigación se encuentra enmarcada dentro del tipo de investigación 
descriptiva, lo que hará posible que la situación problemática sea diagnosticada. 
 
2.2.Diseño de investigación 
Tabla 2 
Esquema de investigación 
 
M -> O 
Nota. Fuente: Elaboración propia 
 
Descripción: 
- M: Diagnóstico de la situación actual. 
- O: Observación de la muestra. 
  
2.3.Variables y operacionalización 
2.3.1. Variable dependiente: El proceso comercial 











Operacionalización de variable y 
Dimensión Indicador Pregunta Cálculo / 
Categoría 
Técnica Fuente o 
informante 
Item 
Compras Tiempo de 
Ciclo de orden 
¿el tiempo del 
ciclo de orden 
de compras es 
eficiente? 













de entrega a 
tiempo 





0 a 100% Encuesta Trabajadores 2 
Nivel de 
cumplimiento 
de entrega de 
cantidad 
¿cuál es el 
nivel de 
cumplimiento 
de entrega de 
pedidos? 

















¿la rotación de 
inventarios es 
la adecuada? 
0 a 100% Encuesta Trabajadores 5 
Reportes Eficiencia ¿es eficiente la 
generación de 
reportes? 
0 a 100% Encuesta Trabajadores 6 
Nota. Fuente: Elaboración propia en base a la teoría del proceso comercial 
 
2.4.Población y muestra 
2.4.1. Unidad de análisis 
Los elementos de los que se obtuvo la información para realizar la investigación, 
fue conformado por: Trabajadores de la empresa Agrosoltec s.r.ltda. – Chiclayo. 
 
2.4.2. Población 










𝑒2 ∗ (𝑁 − 1) + (𝑍𝑎)
2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 
Donde: 
N = Total de trabajadores de la empresa Agrosoltec s.r.ltda - Chiclayo. El total es 6. 
Za = 1.96 (siendo el nivel de confianza de 95%) 
p = proporción esperada 
q = 1 – p (es decir 1-0.05=0.95) 
e = nivel de error aceptado 
 
El resultado de n sería 6 
 
2.5.Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Tabla 4 
Técnica de recolección de datos 
TÉCNICA USO INSTRUMENTO 
Encuesta ¿a quién(es) se 
encuestará y con qué 
fin? 
Cuestionario 
Nota. Fuente: Elaboración propia 
 
 
2.6.Validez y confiabilidad de los instrumentos de recolección de datos 
En la presente investigación se ha utilizado el alfa de Cronbach, la cual “es una 
medida estándar de fiabilidad” (Greenacre, 2018, p. 212), que nos permite realizar una 
evaluación de la magnitud de los ítems pertenecientes a un instrumento. 
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Nombres y apellidos    : 
Tipo de usuario    : 
Edad :                   Sexo :   Masculino  Femenino 
 
1.- Cuando se realiza una orden de compra en el sistema actual el procesamiento de 
datos es rápido 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
2.- Cuando se registra el ingreso de productos a almacén en el sistema actual el 
procesamiento de datos es rápido 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
3.- Cuando el cliente solicita un pedido mediante llamada, el manejo en la búsqueda 
de productos para la realización de la nota de pedido es eficiente 
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A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
4.- Cuando se realiza la compra el procesamiento de datos es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
5.- El sistema actual permite controlar adecuadamente el inventario 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
6.- El sistema actual es capaz de detectar a tiempo cuando un producto necesita 
reabastecimiento de existencias 
A) Totalmente de acuerdo 




D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
7.- Los vendedores saben que productos se encuentran en stock de manera rápida. 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
8.- Los clientes pueden consultar los productos en cualquier momento 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
9.- Los clientes pueden realizar sus pedidos en cualquier momento 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
10.- Los clientes pueden saber qué pedidos han realizado y en qué estado se encuentran 
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A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
11.- La búsqueda de pedidos, compras y ventas es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
12.- La búsqueda de proveedores, clientes y almacén es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
13.- Los reportes pueden ser obtenidos de acuerdo con diferentes parámetros de 
búsqueda 
A) Totalmente de acuerdo 




D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
14.- Para realizar el inventario se requiere poco tiempo 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
 
b. Tabulación de respuestas. 
Totalmente de acuerdo - 5 
De acuerdo - 4 
Indiferente - 3 
En desacuerdo - 2 
Totalmente en desacuerdo - 1 
 
c. Definición de los parámetros de análisis. 
Número de encuestados: 6 




d. Esquematización de las respuestas de encuestados. 
 
Donde:  
- Pi = P1, P2, …, P14. Definen las preguntas formuladas en la encuesta para el 
análisis. 
- Entrevistado i = Entrevistado 1, Entrevistado 2, …, Entrevistado 6. Definen las 
personas entrevistadas, las cuales respondieron el cuestionario. 
 
  









2 )” (Greenacre, 2018, p. 212) 










       
∝= 0.92 
Figura 3. Resultados tabulados en Excel de las preguntas formuladas. 
Fuente: Elaboración propia en base a las preguntas formuladas. 
 
Figura 4. Resultados tabulados en Excel de las preguntas formuladas para el conocimiento de su varianza 
Fuente: Elaboración propia en base a las preguntas formuladas 
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Se puede notar la confiabilidad del instrumento de recolección de datos debido a que 






































Figura 5. Origen Indicadores. 
Fuente: Elaboración propia en base a las preguntas e indicadores formulados. 
 
Figura 6. Ponderado Indicadores. 
Fuente: Elaboración propia en base a las preguntas e indicadores formulados 
Figura 7. Resultados generales 






Se ha tomado el criterio Likert. Los menores ponderados analizados son de los 
indicadores 2 y 6, separándolos de los mayores los cuales son 1, 3, 4 y 5 
 
2.7.Métodos y análisis de datos 
Tabla 5 
Tabulación de datos 
1.1.1. Tabulación de datos 




Permite estructurar los datos 
obtenidos por medio de las técnicas 
de modo que muestre los resultados 
adecuadamente para su 
interpretación de las variables 
analizadas y su relación entre ellas. 
Nota. Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 8. Ponderado 




































3. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 
3.1. Resultados de la investigación 
Los resultados obtenidos serán analizados de acuerdo con las dimensiones e 
indicadores de la variable dependiente. 
 
Dimensión: Compras 
Indicador: Orden de compra 
En esta parte del presente estudio se obtuvo respuestas de los trabajadores con 
respecto al procesamiento de datos en la orden de compra, para poder evaluar el 
desempeño de rapidez de éste. 
1.1.2. Análisis de datos 
1.1.2.1. Conjunto 
de medidas de 
tendencia 
central 
Tienen como propósito resumir todos los datos 
en un solo valor. Estos son: Media, mediana y 
moda. 
1.1.2.2. Conjunto 
de medidas de 
tendencia no 
central 
Su fin es realizar la agrupación de valores con 
la misma cantidad en cada grupo 
correspondiente. Los cuales son:  
Cuartiles, deciles, quintiles y percentiles. 
1.1.2.3. Conjunto 
de medidas de 
dispersión 
Pretenden calcular la lejanía de datos con la 
media aritmética. Estos son: Rango, varianza, 






































De la tabla 7 y figura 9 se puede observar los resultados obtenidos para la pregunta 
1 y podemos indicar que un 33% está de acuerdo con la velocidad de procesamiento en 
la orden de compra, un 17% es indiferente en cuestión, un 33% está en desacuerdo con 




















P1. Distribución porcentual - Eficiencia del 
procesamiento de datos al realizar una orden de compra




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 9. Distribución porcentual - Eficiencia del procesamiento de datos al realizar una orden de compra 


















De la tabla 8 y figura 10 se puede observar los resultados obtenidos para la pregunta 
4 se puede indicar que un 83% está de acuerdo con el procesamiento de datos en la 



















P4. Distribución porcentual - Eficiencia en el 
procesamiento de datos al realizar la compra




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 10. Distribución porcentual - Eficiencia en el procesamiento de datos al realizar la compra 




Indicador: Nivel de cumplimiento de entrega a tiempo 
 
Para la medición de este indicador se obtuvo respuestas de los trabajadores con 
respecto a cuál es el nivel de pedidos entregados a tiempo, enfocándose en el adecuado 
control y el alcance para detectar la existencia de productos, además de saber que 
pedidos se han realizado. 
 
Tabla 9  





























P3. Distribución porcentual - Eficiencia en el manejo 
de la búsqueda de productos para la realización de la 
nota de pedido




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 11. Distribución porcentual - Eficiencia en el manejo de la búsqueda de productos para la 
realización de la nota de pedido 
Fuente: Elaboración propia en base a los resultados obtenidos de la pregunta 3 
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De la tabla 9 y figura 11 se puede observar los resultados obtenidos para la pregunta 
3. Se puede indicar que un 67% está de acuerdo con la adecuada entrega de pedidos a 
tiempo, un 17% es indiferente, y el 17% está totalmente en desacuerdo. 
 
Tabla 10 



























P7. Distribución porcentual - Capacidad de detectar 
cuando un producto se encuentra en stock




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 12. Distribución porcentual - Capacidad de detectar cuando un producto se encuentra en stock 
Fuente: Elaboración propia en base a los resultados obtenidos de la pregunta 7 
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De acuerdo con la tabla 10 y figura 12 se puede observar que el 50% está de acuerdo 
que los vendedores detectan que productos se encuentran en stock de manera rápida, el 
17% está en desacuerdo y el 33% está totalmente en desacuerdo con ello. 
 
Tabla 11 




























De la tabla 11 y figura 13 se muestra que un 50% está de acuerdo con que los clientes 
tienen la facilidad de saber qué pedidos han realizado y en qué estado se encuentran, el 














P10. Distribución porcentual - Capacidad de consultar 
los pedidos que se han realizado y en qué estado se 
encuentran




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 13. Distribución porcentual - Capacidad de consultar los pedidos que se han realizado y 
en qué estado se encuentran 




Indicador: Nivel de cumplimiento de entrega de pedidos 
Este indicador sirve para analizar la capacidad en la entrega de pedidos completos a 
los clientes. Nos enfocamos en la consulta de productos, si los clientes pueden realizar 
sus pedidos en cualquier momento y el saber en qué estado se encuentran. 
 
Tabla 12 




















P8. Distribución porcentual - Capacidad de consultar 
los productos en cualquier momento 




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 14. Distribución porcentual - Capacidad de consultar los productos en cualquier momento 
Fuente: Elaboración propia en base a los resultados obtenidos de la pregunta 8 
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En la tabla 12 y figura 14 el 100% está de acuerdo con la consulta de productos en 
cualquier momento por parte de los clientes. 
Tabla 13 



































De la tabla 13 y figura 15 se puede concluir que el 100% está de acuerdo con que los 
















P9. Distribución porcentual - Capacidad de realizar 
sus pedidos en cualquier momento




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 15. Distribución porcentual - Capacidad de realizar sus pedidos en cualquier momento 









































De la tabla 14 y figura 16 se muestra que un 50% está de acuerdo con que los clientes 
tienen la facilidad de saber qué pedidos han realizado y en qué estado se encuentran, el 

















P10. Distribución porcentual - Capacidad de 
consultar los pedidos que se han realizado y en qué 
estado se encuentran




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 16. Distribución porcentual - Capacidad de consultar los pedidos que se han realizado y 
en qué estado se encuentran 




Indicador: Días de inventario 
Para este indicador nos centraremos en la forma en que los productos son registrados. 
Tabla 15 


































De la tabla 15 y figura 17 se puede observar los resultados obtenidos para la pregunta 
4 se puede indicar que un 83% está de acuerdo con el adecuado registro de productos a 















P2. Distribución porcentual - Eficiencia del 
procesamiento de datos al realizar el ingreso a 
almacén




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 17. Distribución porcentual - Eficiencia del procesamiento de datos al realizar el 
ingreso a almacén 








































De la tabla 16 y figura 18 se obtiene que el 50% dijo que está de acuerdo con el 

























P5. Distribución porcentual - Adecuado control de 
inventario en el sistema actual




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 18. Distribución porcentual - Adecuado control de inventario en el sistema actual 



































De la tabla 17 y figura 19 los resultados obtenidos son: 17% están de acuerdo que 
actualmente se tiene capacidad de detectar a tiempo cuando un producto necesita 
reabastecimiento de existencias, un 33% es indiferente, el 17% está en desacuerdo, y el 



















P6. Distribución porcentual - Capacidad de detectar 
a tiempo cuando un producto necesita 
reabastecimiento de existencias




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 19. Distribución porcentual - Capacidad de detectar a tiempo cuando un producto 
necesita reabastecimiento de existencias 




Indicador: Índice de rotación de inventario 
Tabla 18 


























De la tabla 18 y figura 20 se puede observar los resultados obtenidos para la pregunta 
4 se puede indicar que un 83% está de acuerdo con el adecuado registro de productos a 

















P2. Distribución porcentual - Eficiencia del 
procesamiento de datos al realizar el ingreso a 
almacén




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 20. Distribución porcentual - Eficiencia del procesamiento de datos al realizar el 
ingreso a almacén 









































En la tabla 19 y figura 21 se puede ver los resultados obtenidos: el 50% dijo que está 
de acuerdo con el adecuado control de inventario que se realiza en la empresa, el otro 




















P5. Distribución porcentual - Adecuado control 
de inventario en el sistema actual




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 21. Distribución porcentual - Adecuado control de inventario en el sistema actual 









































En la tabla 20 y figura 22 los resultados obtenidos son: el 17% está totalmente de 
acuerdo con que para realizar el inventario se requiere de poco tiempo, un 17% está de 




















P14. Distribución porcentual - Eficiencia en el tiempo 
para realizar el inventario




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 22. Distribución porcentual - Eficiencia en el tiempo para realizar el inventario 











































En la tabla 21 y figura 23 se puede notar que el 67% está de acuerdo con que la 
búsqueda de pedidos, compras y ventas es eficiente, un 17% está en desacuerdo, y el 
















P11. Distribución porcentual - Eficiencia en la 
búsqueda de pedidos, compras y ventas




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 23. Distribución porcentual - Eficiencia en la búsqueda de pedidos, compras y ventas 






































En la tabla 22 y figura 24 se puede notar que el 50% está de acuerdo con que la 
búsqueda de proveedores, clientes y almacén es eficiente, un 17% está en desacuerdo, y 


















P12. Distribución porcentual - Eficiencia en la 
búsqueda de proveedores, clientes, almacén




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 24. Distribución porcentual - Eficiencia en la búsqueda de proveedores, clientes y almacén 



































En la tabla 23 y figura 25 se puede identificar que el 67% de trabajadores respondió 
que está de acuerdo con que los reportes pueden ser obtenidos de acuerdo con diferentes 





















P13. Distribución porcentual - Eficiencia en la 
obtención de reportes con diferentes parámetros de 
búsqueda




1 Totalmente en desacuerdo
Figura 25. Distribución porcentual - Eficiencia en la obtención de reportes con diferentes 
parámetros de búsqueda 




3.2. Discusión de los resultados 
 
Dimensión: Compras 
Indicador: Orden de compra 
 
Síntesis del resultado 




No hay un adecuado manejo en el procesamiento de la orden de compra debido a que 
en su actual proceso no les permite realizar ello de una mejor forma. 
Consecuencias 
Si bien la compra es realizada correctamente un proceso anterior a este que es la orden 
de compra al proveedor está haciendo que el tiempo sea prolongado en el procesamiento 
de datos. 
 
Tendencias con la propuesta 
Generación de búsqueda que permita identificar de forma instantánea los campos 
necesarios para luego generar la compra. 
 
 Análisis del marco teórico 
Esta situación reafirma lo mencionado por el autor Eslava, el que indica que “Este 
indicador tiene por objeto controlar el tiempo que transcurre entre el momento en que 
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el cliente realiza el pedido y el momento en que éste recibe físicamente la mercancía.” 




Indicador: Nivel de cumplimiento de entrega a tiempo 
 
Síntesis del resultado 
El nivel de entrega de pedidos a tiempo se encuentra en un buen estado. 
 
Causales 
Los pedidos son entregados a tiempo debido a que aún no hay una demanda superior a 
la que puedan cubrir, además no se tiene un adecuado control de pedidos e inventario. 
 
Consecuencias 
La demanda de pedidos podrá experimentar un crecimiento hasta un tiempo específico, 
con lo que no habrá una suficiente respuesta inmediata a los clientes ante su petición de 
productos. Los vendedores no detectan a tiempo que los productos se encuentran en 
stock. 
 
Tendencias con la propuesta 
Generación de búsqueda que permita identificar de forma instantánea el estado en el que 
se encuentra el pedido. Además de tener un control de inventario que esté enfocado a 




Análisis del marco teórico 
Esta situación reafirma lo mencionado por el autor Eslava quien indica que ese “(…) 
indicador mide el nivel de cumplimiento de la compañía para realizar la entrega de los 
pedidos, en la fecha o periodo de tiempo pactado con el cliente” (Eslava, 2015, p. 417) 
 
Dimensión: Pedidos 
Indicador: Nivel de cumplimiento de entrega de pedidos 
 
Síntesis del resultado 
El nivel de entrega de pedidos es el adecuado, debido a que, si cumplen con la entrega 
de los productos solicitados, pero no se tiene un adecuado control de estos. 
 
Consecuencias 
Lo clientes tienen una mejor satisfacción al poder realizar sus pedidos en cualquier 
momento, a partir de lo cual habrá una mayor demanda. Al no tener un adecuado control 
de pedidos, cuando aumente la demanda de adquisición de productos entonces no se 
podrá cubrir con la entrega de pedidos adecuadamente. 
 
Tendencia con la propuesta 
Generación de búsqueda que permita identificar de forma instantánea los productos que 
se encuentran en el almacén. 
  
 Análisis del marco teórico 
Este escenario reafirma lo dicho por el autor Eslava, el cual indica que el presente “(…) 
indicador mide el nivel de cumplimiento de la empresa en la entrega de pedidos 
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completos al cliente, es decir, establece la relación entre lo solicitado y lo realmente 
entregado al cliente.” (Eslava, 2015, p. 418) 
 
Dimensión: Inventario 
Indicador: Días de inventario 
 
Síntesis del resultado 
El manejo de productos en almacén se encuentra en un estado no adecuado, teniendo 
como principal enfoque al inventario que se realiza. 
 
Causales 
Existe un control de inventario no óptimo debido a que no hay la facilidad de 
verificación de productos existentes. 
 
Consecuencias 
No se tiene la capacidad de verificar a tiempo cuando un producto necesita 
reabastecimiento de existencias. 
 
Tendencias con la propuesta 
Generación de búsqueda que permita identificar cuando un producto necesita 







Análisis del marco teórico 
Esta situación afirma lo que dice el autor Eslava, el cual menciona que “Este indicador 
determina para qué periodo de tiempo en promedio la empresa mantiene inventarios” 
(Eslava, 2015, p. 420) 
 
Dimensión: Inventario 
Indicador: Índice de rotación de inventario 
 
Síntesis del resultado 
La rotación de inventario se encuentra en un estado no adecuado, de modo que no se 
tiene un inventario que aporte con el control de los productos. 
 
Consecuencias 
La realización del inventario requiere de mucho tiempo, lo que retrasa las demás 
funciones asignadas a los trabajadores. 
 
Tendencias con la propuesta 
Generación de búsqueda que permita identificar la cantidad de veces en el que se realiza 
el inventario en un tiempo determinado.  
 
Análisis del marco teórico 
Esta situación corrobora lo mencionado por el autor Meana, el cual afirma que “La 
rotación está ligada con las salidas de material de nuestras instalaciones, (...) indica el 
número de veces que un producto se ha renovado durante un periodo de tiempo, 






Síntesis del resultado 
Los reportes son generados mediante una búsqueda que permite identificar los  
resultados que se requiera. 
 
Consecuencias 
La generación de los reportes mediante búsqueda aún está en proceso de mejora. 
 
Tendencias con la propuesta 
Optimización mediante la generación de búsqueda que permita identificar los resultados 
en reportes por diferentes parámetros. 
 
Análisis del marco teórico 
Este escenario corrobora lo mencionado por el autor Rodriguez y Gomez, el cual indica 
que la eficiencia es el “(…) uso de los recursos o cumplimiento de actividades (...) 
relación entre la cantidad de recursos utilizados y la cantidad de recursos que se habia 
estimado (...) utilizar; grado en el que se aprovechan los recursos utilizados 








CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
Conclusiones 
Se concluye que el estado actual de la empresa con respecto al proceso comercial se 
encuentra en una etapa de mejora, en la que en la actualidad la solución es un sistema 
web que permita que los procesos se desarrollen adecuadamente.  
1. El proceso comercial es el ciclo por el que pasa uno o más productos para ser 
ingresados a almacén y luego ser vendidos a los clientes, además de poder ser 
retornadas las presentaciones con el reabastecimiento de existencias, es decir que 
tiene que haber una orden de compra al proveedor o empresa para adquirir los 
productos. 
2. La información fue recolectada de fuentes confiables que permitieron analizar las 
diferentes variables que sirven de indicadores para realizar la recolección de datos 
y así poder realizar un adecuado diagnóstico actual del proceso comercial en la 
empresa Agrosoltec y las relacionadas con el mismo. 
3. Los instrumentos de recolección de datos fueron elaborados en base al estado 
actual del proceso comercial identificando las fuentes de información y en base 
a la empresa a estudiar. La técnica que se utilizó fue el de encuesta y el 
instrumento fue un cuestionario.  
4. Luego de elaborar los instrumentos, se les realizó el cuestionario a 6 trabajadores 
de la empresa Agrosoltec. Se presentó falta de disponibilidad en la obtención de 
información, por lo que se prolongó el tiempo de diagnóstico del estado actual de 
la empresa. Una vez recolectada la información se utilizó el alfa de cronbach, el 
cual permitió dar a conocer el grado de confiabilidad y así poder realizar el 
diagnóstico adecuadamente.  
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5. Actualmente las empresas vienen implementando sistemas web que les permiten 
mejorar sus procesos de compra, venta e inventario. De la empresa estudiada, 
Agrosoltec, se obtuvo los resultados y reflejaron que se necesita un mejor control 
en el inventario que permita saber que operaciones se han realizado de entrada y 
salida de productos, además las órdenes de compra que sirven para solicitar y son 
necesarios para luego obtener o reabastecer las existencias de productos. 
 
Recomendaciones 
1. De acuerdo con los indicadores analizados se procede a dar una solución que 
permita ayudar a controlar el inventario en la empresa Agrosoltec. 
2. Los puntos de concentración para una próxima investigación debería ser el 
control de inventario, además de tener en cuenta la compra y venta de los 
productos para el adecuado reabastecimiento de existencias. 
3. Establecer una mejor comunicación para obtener información de lo que puede 
contener la solución según los indicadores analizados en la situación actual.  
4. Planificar las actividades de modo que se priorice cada punto para dar solución 
adecuadamente según la información obtenida. 
5. Implementar sistema web para mejorar proceso comercial, así como las empresas 
mencionadas en los otros estudios que también analizaron el proceso de compras, 
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Anexo 1: Ficha de Investigación 
 
FICHA DEL TRABAJO DE INVESTIGACIÓN 
 
FACULTAD: Ingeniería de Sistemas y Electrónica  
CARRERA:  Ingeniería de Sistemas e Informática   
 
1. Título del Trabajo de Investigación propuesto 
Diagnóstico del estado actual del proceso comercial en la empresa agrosoltec s.r.ltda. 
 
 
2. Indica la o las competencias del modelo del egresado que serán desarrolladas 
fundamentalmente con este Trabajo de Investigación: 
Aplica las TIC en apoyo a la productividad empresarial. 
Diagnostica una realidad empresarial y establece las causas de las problemáticas 
encontradas. 
 
3. Número de alumnos a participar en este trabajo. 
(máximo 2) Número de alumnos:  1  
 
4. Indica si el trabajo tiene perspectivas de continuidad, después de obtenerse el Grado 
Académico de Bachiller, para seguirlo desarrollando para la titulación por la modalidad 
de Tesis o no. 
Sí existe una perspectiva de continuidad para la realización de la tesis en la que se dará 
solución según el diagnóstico resultante de esta investigación. 
 
5. Enuncia 4 o 5 palabras claves que le permitan realizar la búsqueda de información para el 
Trabajo en Revistas Indizadas en WOS, SCOPUS, EBSCO, SciELO, etc., desde el comienzo del 
curso y obtener así información de otras fuentes especializadas. 
Ejemplo: 
 
Palabras Claves SCOPUS SCIELO REDALYC 






3.- Comercial X X X 
4.- Diagnóstico X X 
 
  
6. Como futuro asesor de investigación para titulación colocar: 
(Indique sus datos personales) 
a. Nombre:  Carlos Alberto Chirinos Mundaca 
b. Código docente:  c15359 
c. Correo institucional:  c15359@utp.edu.pe 





7. Especifica si el Trabajo de Investigación: 
(Marca con un círculo la que corresponde, puede ser más de una) 
 
a. Contribuye a un trabajo de investigación de una Maestría o un doctorado de algún 
profesor de la UTP. 
b. Está dirigido a resolver algún problema o necesidad propia de la organización. 
c. Forma parte de un contrato de servicio a terceros. 









Describir las características del estado actual del proceso comercial en la empresa agrosoltec 
s.r.ltda. 
Objetivos específicos 
1. Definir conceptualmente el proceso comercial.  
2. Identificar las fuentes de información para la recolección de datos de la empresa agrosoltec 
s.r.ltda. 
3. Elaborar los instrumentos de recolección de datos. 
4. Recolectar los datos a través de los instrumentos elaborados. 
5. Diagnosticar el estado actual del proceso comercial en la empresa agrosoltec s.r.ltda. 
 
 
9. Brinde una primera estructuración de las acciones específicas que debe realizar el alumno 
para que le permita iniciar organizadamente su trabajo 
1. Diagnóstico situacional real de los procesos empresariales. 
2. Delimitación y consolidación de las situaciones problemáticas definidas. 
3. Definición de las causas de los problemas estudiados. 
 
 
10. Incorpora todas las observaciones y recomendaciones que consideres de utilidad para el 
alumno y a los profesores del curso con el fin de que desarrollen con éxito todas las 
actividades 
1. De acuerdo a los resultados presentados en las preguntas P1, P5, P6 y P7 se 
observa que la respuesta es DESACUERDO según lo manifestado 
 
 
11. Fecha y docente que propone la tarea de investigación 
Fecha de elaboración de ficha (día/mes/año): 29/ 03/ 2018 
Docente que propone la tarea de investigación:  Carlos Chirinos Mundaca 
 
12. Esta Ficha de Tarea de Investigación ha sido aprobada como Tarea de Investigación para el 
Grado de Bachiller en esta carrera por: 




Nombre:  Christian Abraham Dios Castillo 
 
Código:  C16763 
 
Cargo:  Coordinador de Ingeniería de Sistemas e Informática 
 




Anexo 2: Instrumento de recolección de datos 
 




Nombres y apellidos : 
Tipo de usuario  : 
Edad :                   Sexo :   Masculino  Femenino 
 
1.- Cuando se realiza una orden de compra en el sistema actual el procesamiento de 
datos es rápido 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
2.- Cuando se registra el ingreso de productos a almacén en el sistema actual el 
procesamiento de datos es rápido 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
3.- Cuando el cliente solicita un pedido mediante llamada, el manejo en la búsqueda 
de productos para la realización de la nota de pedido es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
4.- Cuando se realiza la compra el procesamiento de datos es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 




5.- El sistema actual permite controlar adecuadamente el inventario 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
6.- El sistema actual es capaz de detectar a tiempo cuando un producto necesita 
reabastecimiento de existencias 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
7.- Los vendedores saben que productos se encuentran en stock de manera rápida. 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
8.- Los clientes pueden consultar los productos en cualquier momento 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
9.- Los clientes pueden realizar sus pedidos en cualquier momento 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
10.- Los clientes pueden saber qué pedidos han realizado y en qué estado se encuentran 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
11.- La búsqueda de pedidos, compras y ventas es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 




12.- La búsqueda de proveedores, clientes y almacén es eficiente 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
13.- Los reportes pueden ser obtenidos de acuerdo con diferentes parámetros de 
búsqueda 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
14.- Para realizar el inventario se requiere poco tiempo 
A) Totalmente de acuerdo 
B) De acuerdo 
C) Indiferente 
D) En desacuerdo 
E) Totalmente en desacuerdo 
 
 
 
 
 
 
